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RESUMEN 
 
El libro “Marketing Trujillano”, está compuesto principalmente por catorce casos, vinculados 
todos con la actividad de marketing en la Provincia de Trujillo, Perú. 
La variedad de problemáticas abarcadas en los casos, se vincula con diferentes palabras clave 
de la disciplina, tales como:  estrategias de marketing, análisis de fuerzas competitivas, etc. 
El artículo analiza características funcionales del texto y  presenta estrategias generales de 
solución de los casos, elaboradas para garantizar el aprendizaje significativo. Se incluye 
además una síntesis de las notas pedagógicas del caso: Embutidos Racso-Nestor donde se 
programa un incremento importante de la participación estudiantil. 
 
PALABRAS CLAVE: estrategias de marketing,  aprendizaje significativo. 
  
INTRODUCCIÓN 
 
La reunión del Programa Iberoamericano de Desarrollo del Estudio de Casos (PIDEC), celebrada 
en la Escuela de Negocios de Burdeos, Francia, en julio del 2003, sirvió de escenario para 
presentar, entre otras ponencias,  el texto de Casos: “Marketing Trujillano” (Zárate, J., 2001), 
que contó para su confección con la participación de alumnos del curso de Marketing de la 
Facultad de Administración de la Universidad Privada del Norte, situada en la Provincia de 
Trujillo,  Perú. 
 
La edición de “Marketing Trujillano”, representa una iniciativa importante en el desarrollo del 
Estudio de Casos en lengua hispana, especialmente para la enseñanza del Marketing en la 
Provincia de Trujillo. 
 
 Al mismo tiempo, el texto contribuye a los objetivos de PIDEC, que aparecen expresados en 
sus documentos rectores (Quesada, R.A., 2003 a, b y c): 
 
 Estudio de Casos: Retos y Perspectivas en Iberoamérica. 
 Breve Presentación del Programa Iberoamericano de Desarrollo del Estudio de Casos 
(PIDEC). 
 Aprendizaje Significativo: una Estrategia de PIDEC. 
 
Estos documentos incluyen reflexiones a favor del aprendizaje activo, y demuestran la 
conveniencia de incrementar el uso del Estudio de Casos en las universidades iberoamericanas, 
en cualquier rama del conocimiento humano, utilizando el idioma español y diseñando casos 
que reflejen las problemáticas propias de las regiones donde van a ser utilizados. 
 
MARKETING TRUJILLANO 
Caso de estudio  
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Dentro de estas reflexiones es conveniente destacar algunas: 
 
“Mediante el aprendizaje significativo, las nuevas informaciones adquieren significado para el 
individuo, a través de la interacción con conceptos existentes previamente en su estructura 
cognitiva, siendo asimiladas por éstas y contribuyendo a su diferenciación, elaboración y 
estabilidad”  (González, F. M., Pomés, J., 2001, basándose en las ideas de Ausubel, D.,  Novak, 
J.,  Hanesian, H.,  y otros)- 
 
“La triada:  información-aprendizaje-conocimiento, como proceso, por su incidencia en la 
economía moderna, deja de ser cada vez más un patrimonio exclusivo de los centros 
educativos y especialmente de las universidades, para convertirse en herramienta 
imprescindible y objetivo prioritario de la sociedad” (Quesada, R. A.,  2003c). 
 
“Los profesores universitarios, incrementan su protagonismo como importantes emisores y 
gestores del conocimiento. No obstante, muchos han llegado a comprender, que el modelo 
tradicional que utilizan sistemáticamente en su rol de educadores, se ubica por debajo de sus 
expectativas para generar aprendizaje significativo, como resultado clave de su trabajo” 
(Quesada, R. A., 2003c). 
 
“Ninguna clase discutida puede prosperar si el profesor realiza la mayor parte de la discusión. 
Se consideran productos del proceso de discusión: crecimiento intelectual, entusiasmo e 
incremento de la autoconfianza”  (Hansen, A. J.,  1991). 
 
“Se debe orientar el proceso de aprendizaje hacia la acción y la toma de decisiones, sin lo cual, 
no hay aprendizaje completo”  (Garvin,  D. A.,  2001). 
 
“La principal enseñanza de la lección diaria radica en el intercambio de ideas entre los 
estudiantes”  (http://www.hbs.edu/mba/experience, 2003). 
 
“Los casos se utilizan para: aplicar teoría, desarrollar habilidades en la interpretación de datos 
y el análisis de dichos datos, desarrollar habilidades en la toma de decisiones, desarrollar 
habilidades de comunicación interpersonal, crear un ambiente de aprendizaje positivo, simular 
la realidad, aprender haciendo y enseñando, etc.”  (Erskine, J. A.,  2001). 
 
 
“El Método de los Casos adiciona una dimensión al proceso de enseñanza, que inspira la 
confianza y experiencia que los estudiantes requieren para aprender como aprender, ser 
individuos creativos y tomar decisiones apropiadas en cualquier campo donde se desarrollen 
(http://www.wacra.org, 2003). 
 
Este trabajo incluye a continuación una descripción de las principales características 
funcionales de “Marketing Trujillano”, que le permiten abordar con eficiencia el aprendizaje y 
presenta finalmente un análisis de estrategias de conducción y solución para los casos 
propuestos, partiendo del principio de que los casos incluidos en el texto, son la expresión de 
situaciones reales vinculadas con el marketing trujillano, capaces de perfeccionarse 
gradualmente durante el proceso de discusión y además que los procedimientos de discusión y 
solución utilizados, responden a las exigencias de un aprendizaje significativo y participativo, 
como expresión genuina de su carácter activo. 
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PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS FUNCIONALES DEL TEXTO  
“MARKETING TRUJILLANO” 
 
Bajo algunos principios del marketing tales como: 
 
 La competitividad se construye a través de estrategias de marketing. 
 El éxito de las empresas depende hoy más que nunca de la adecuada utilización de 
estrategias de marketing. 
 La competitividad no se hereda, se construye a través de una adecuada articulación 
metodológica que permite generar valor agregado. 
 
El texto presenta catorce casos con las siguientes características funcionales: 
 
1. Están basados en situaciones reales del quehacer empresarial de la región de Trujillo. 
En todos ellos, se han modificado datos y cifras como es usual en el diseño de casos. 
2. Constituyen narraciones independientes que al mismo tiempo presentan carácter 
sistémico, al reflejar situaciones organizacionales y conceptuales diversas para el 
desarrollo de un curso de marketing. 
Los principales aspectos que se presentan a solución por medio de la toma de 
decisiones y el debate en los diferentes casos, se vincula con palabras clave de la 
disciplina, tales como: 
 Diseño y/o análisis de estrategias de marketing 
 Análisis de las variables del marketing mix. 
 Conveniencia de redefinir el mercado objetivo. 
 Evaluación de la segmentación de un mercado. 
 Análisis de las fuerzas competitivas. 
 Evaluación de los rasgos típicos de un consumidor. 
 
Esta característica se ve reflejada en los resúmenes de las descripciones de algunos 
casos que se presentan a continuación: 
 
CERVEZA PILSEÑA: 
La industria cervecera nacional posee una fuerte tradición. En estos momentos el 
mercado cervecero del país es un monopolio que busca hacerle frente a las compañías 
de cervezas extranjeras interesadas en ingresar en el mercado nacional. 
Cerveza Pilseña es una marca trujillana de carácter netamente regional que forma 
parte del monopolio cervecero. 
    El texto del caso, entre otros datos,  presenta un análisis FODA (fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas) y una relación de objetivos y estrategias de 
Pilseña que pueden dar lugar a una rica discusión educacional, dirigida principalmente 
a un análisis de las estrategias de marketing para incrementar su participación de 
mercado, en la propia Trujillo y otras ciudades vecinas, con positiva incidencia en el 
aprendizaje significativo. 
 
EMBUTIDOS RACSO-NESTOR: 
Se trata de un prestigioso grupo empresarial, consolidado en el ámbito nacional y 
compuesto por: granjas porcinas, camales, fábrica de alimentos balanceados, 
empresas de transporte refrigerado, fábrica de fundas para embutidos e importadoras. 
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El texto del caso describe principalmente las estrategias de marketing de Racso-Nestor 
para enfrentar la competencia en el mercado nacional, aspecto éste que puede ser 
evaluado y discutido con profundidad durante la discusión. 
A modo de ejemplo, el apéndice I presenta el texto íntegro de este caso. 
 
ESPÁRRAGOS DE EXPORTACIÓN: 
Actualmente Perú es el segundo exportador mundial de espárragos. La provincia de 
Trujillo cuenta con empresas dedicadas a su exportación y se reconoce que existen 
condiciones ventajosas para el desarrollo y crecimiento de las exportaciones en la 
región. 
El consumo de espárragos frescos y en conservas en Perú es mínimo y el país carece de 
programas y estrategias de promoción interna que incentiven su demanda. 
El texto del caso, entre otros, presenta datos sobre las exportaciones de espárragos, 
relaciona las principales empresas exportadoras, etc. 
Resulta de interés discutir alrededor del marketing internacional y las estrategias para 
el incremento de la demanda interna. 
 
BEBIDAS COLA NORTE, S.A.:  
Las bebidas del Grupo Cola Norte tienen un alcance nacional y están estructuradas en 
tres divisiones: el Norte (con sede en Trujillo),  el Centro (con sede en Lima) y el Sur 
(con sede en Arequipa). 
El texto del caso analiza las características de Cola Norte en el mercado del Norte de 
Perú, refiriéndose a las fuerzas competitivas, análisis del consumidor, plan de 
mercadeo, etc. 
Resulta de interés discutir entre otras, la importancia relativa de las fuerzas 
competitivas, la segmentación del mercado de Cola Norte, etc. 
 
RECICLANDO: 
Traperos de Emaús es una institución de carácter social con 40 años de labor en el 
Perú, que genera sus propios recursos a través de la recogida de materiales en desuso 
(ropa, zapatos, papel, plásticos,  muebles, madera, vidrio, cartón, libros, juguetes, 
etc.), que son recuperados y almacenados en su local institucional. La organización 
social opera desde hace cuatro años en Trujillo. 
Los artículos que van a los ambientes de recuperación (soldadura, pintura, electrónica, 
etc.) son puestos luego a disposición de los sectores más necesitados en un bazar 
popular, ofertados a precios módicos. Los ingresos obtenidos están dirigidos a la 
asistencia total de la comunidad. 
Desde el punto de vista del aprendizaje, se trata de un ejemplo de marketing social de 
una organización que busca promover en la comunidad trujillana una conciencia social 
y ecológica activa. 
 
ESTRATEGIAS PARA LA SOLUCIÓN DE LOS CASOS 
PROPUESTOS 
 
Tomando en consideración las reflexiones a favor del aprendizaje activo, presentadas en la 
Introducción, la estrategia de solución de los casos del texto “Marketing Trujillano” debe 
abordarse teniendo en cuenta los siguientes principios: 
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 Clasificar los casos tomando como base su contribución al aprendizaje orientado a los 
diferentes conceptos del marketing que  se abordan preferentemente en cada uno. 
Este proceso termina cuando cada caso a utilizar tenga formulada la correspondiente 
Nota Pedagógica (Hafsi, J.,  2003). 
 
 Los casos del texto se consideran siempre como productos objeto de mejora y en esa 
mejora continua, juegan un importante rol los profesores y los alumnos.  De ese modo 
la mejora se convierte al mismo tiempo en un proceso de perfeccionamiento y un 
elemento que incrementa el aprendizaje significativo por el importante rol de 
“aprender haciendo” que incorporan los alumnos. 
 
 Los casos pueden ser utilizados en dos variantes: 
1. Para aplicar teorías y conceptos aprendidos previamente, utilizando 
conferencias interactivas (clases discutidas). 
2. Para aprender teorías y conceptos no estudiados previamente: en esta 
variante, la solución del caso se convierte en un elemento motivador del 
necesario aprendizaje previo de dichas teorías y conceptos desconocidos. 
       
 Cualquier forma de enseñanza que se utilice, debe promover al máximo el aprendizaje 
significativo. Esto obliga a que el objeto de aprendizaje debe contar con el tiempo 
suficiente para que se incorpore como un elemento que tenga significado para el 
alumno y en este proceso, además del rol individual del estudiante, debe programarse 
la discusión en pequeños grupos y con todo el grupo,  liderada por el profesor, con un 
incremento importante del protagonismo del alumno. 
 
 El balance de esta estrategia debe transformarse gradualmente en una reducción del 
tiempo de participación del profesor con un incremento del tiempo de participación 
del alumno. “Se estima que la discusión de un caso en clases implica que la 
participación estudiantil alcanza hasta el 85% del tiempo total”  
(http://www.hbs.edu/mba/experience, 2003). 
 
La aplicación de estos principios puede apreciarse a continuación en la síntesis de la Nota 
Pedagógica de EMBUTIDOS RACSO-NESTOR, cuyo texto aparece en el Apéndice I. 
 
SITUACIÓN INICIAL 
Se asume que los alumnos no conocen con anterioridad los conceptos asociados con la 
solución del caso. 
 
CONTRIBUCIÓN AL APRENDIZAJE 
 
La solución se vincula preferentemente con las palabras clave: análisis de las fuerzas 
competitivas y diseño y/o análisis de estrategias de marketing, vinculadas principalmente con 
los siguientes conceptos:  
. Desarrollo de mercado 
. Diferenciación 
. Mezcla de marketing 
. Producto 
. Mercado de consumidores 
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. Oferta 
 
PROCESO DE MEJORA  
Para próximas aplicaciones el caso debe enriquecerse con entrevistas a representantes de las 
principales fuerzas competitivas, para favorecer el proceso de discusión. Estas entrevistas 
deben ser realizadas por los alumnos. 
Debe potenciarse la iniciativa de los alumnos en otras propuestas de mejora que enriquezcan 
la solución del caso. 
 
PROCESO DE SOLUCIÓN 
 
Se propone que la solución se realice en dos etapas: 
 
 Primera etapa (diseñada para aprender las teorías y conceptos necesarios para la 
solución): se indica a los alumnos la bibliografía necesaria para el estudio en forma 
individual de los conceptos necesarios para la solución del caso. Al mismo tiempo el 
profesor entrega un grupo de preguntas que abordan los aspectos más importantes. 
Este estudio individual se realiza en forma extraclase. 
Se convoca con anticipación a una clase discutida de ¿50? minutos para debatir en 
pequeños grupos y con todo el grupo las respuestas a las preguntas señaladas con 
anterioridad. La participación individual de los estudiantes durante la discusión es 
evaluada por el profesor. 
Al final de la discusión, el profesor, si lo considera necesario, evalúa la actividad por 
escrito. 
 
 Segunda etapa (diseñada para la solución del caso Embutidos Racso-Nestor): se 
convoca con anticipación para una actividad de discusión de ¿50? minutos. El alumno, 
además de los conocimientos alcanzados en la primera etapa, debe haber estudiado 
el caso y contestado las preguntas que aparecen al final del mismo con anterioridad y 
en forma individual. 
Se inicia el proceso de discusión con la presentación breve del caso por alumnos 
designados por el profesor. A continuación se inicia el proceso de discusión en 
pequeños grupos y con todo el grupo alrededor de las preguntas formuladas al final 
del texto del caso. 
El profesor debe evaluar la calidad en la participación oral de cada alumno que 
participe y al final formula una pregunta vinculada con la solución del caso que será 
respondida por escrito por todos los participantes. 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
1. El análisis de las características funcionales del texto “Marketing Trujillano” indica:  
su característica regional especializada en la Provincia de Trujillo y la potencialidad y 
diversidad de los casos para abordar diferentes palabras clave del marketing , tales 
como: diseños y/o análisis de estrategias de marketing, análisis de las variantes del 
marketing mix, conveniencia de redefinir el mercado objetivo, evaluación de la 
segmentación de un mercado, análisis de las fuerzas competitivas, evaluación de los 
rasgos típicos de un consumidor, etc. 
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2. Las  estrategias generales de solución y las expresadas particularmente para 
Embutidos Racso-Nestor, recomiendan:  Someter los casos a un proceso de mejora 
continua con la participación de los estudiantes y utilizar estrategias de solución que 
permitan alcanzar el aprendizaje significativo, con el uso de variantes que tiendan a 
incrementar el protagonismo estudiantil en el proceso de solución de los casos. 
3. Las estrategias de solución presentadas, aportan criterios metodológicos para utilizar  
en casos de otras disciplinas y contextos geográficos. 
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